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Investigaciones de expertos chilenos en economia conductual
Experto explica por qué la
mente nos hace trampa a la hora
de escoger un fondo mutuo

Discipulos del Nobel 2017, Richard

Thaler, analizan la psicologia tras las

decisiones financieras.

Por Ximena Bravo

imple y directo. El académico de

la Escuela de Negocios de la Uni-

versidad Adolfo Ibdnez (UAI),

Jaime Lavin, dice que el criterio
que utiliza la gente para elegir un fondo
mutuo —destino més habitual de los aho-
rros personales— no es racional.

“Se deberfa elegir el que tenga el me-
nor costo, porque los retornos de estos
fondos tienden a ser similares unos con
otros, el problema es que la gente tiende a
escoger los fondos mutuos mds caros en
vez de elegir los mas baratos, eso es irracio-
nal porque asocia mas caro a mejor cali-
dad del servicio”, explica el experto, que ha
dedicado extensas jornadas a la investiga-
cién de las finanzas conductuales.

La economia y las finanzas conduc-
tuales usan las herramientas psicolégicasy
neurocientificas para explicar las tenden-
ci ognitivas, emocional ociales, y
asi comprender la toma de decisiones eco-
némicas de las personas y su racionalidad.
Esta temdtica estd muy de moda por estos
dias, luego de la eleccién de Richard H.
Thaler como Nobel de Economia 2017 y
uno de los expertos mundiales en la eco-
nomia de la conducta.

—;Racionalmente, entonces, cémo
se debe elegir un fondo mutuo?

—Si uno fuera racional, debiese elegir
el de menor costo, porque los retornos que
entregan estos instrumentos tienden a ser
muy similares unos con otros. El problema
es que la gente se ancla al pasado, en el
sentido que para elegir un fondo mutuo
mira retornos pasados como si fueran pre-
dictores de como le va a ir en el futuro.

—El hecho de ser mas caro, no es si-
nénimo de mejores retornos...

—Claro. La explicacién desde el punto
de vista conductual, es que la gente asocia
mds caro a mejor servicio, siendo que en la
practica no es asi. Eso se da en otras dreas,
pero no en servicios financieros. Por ejem-
plo, si vas a comprar ropa y hay muchas
marcas que no conoces, usualmente esco-
ges un precio mis alto porque debiera ser
de mejor calidad. En servicios financieros,
no necesariamente el que te cobra mds ca-
ro es el que te va a dar el mayor retorno. La

evidencia muestra que el mejor fondo mu-
tuo no es el mis caro, sino que el que dado
el mismo servicio te cobra mas barato.

—Esto también se expande a otras
decisiones financieras...

—Imaginate que tuviste una expe-
riencia hace un afno comprando un servi-
cio y hoy tienes que volver a tomar la mis-
ma decision, pero te falta informacién pa-
ra tomarla. La teoria del comportamiento
predice que, bdsicamente, en vez de que
hagas una busqueda racional de cudl es el
mejor servicio que quieres comprar de
acuerdo a las necesidades que tienes y los
precios, anclas tu decision a copiar la mis-
ma que ya tomaste antes.

Jaime Lavin, UAL

Otros 6 casos analizados en Chile

P

Nicolas Magner.

Un grupo variopinto de académicos
chilenos ya ha desarrollado varias inves-
tigaciones con el foco de la economia
conductual, que van desde la valoracién
de los jugadores de fiitbol tras un partido,
hasta factores que influyen al escoger
distintos servicios.

B Los exitosos toman malas decisio-
nes. El académico de la UFT, Nicolds
Magner, comprobd que las personas exi-
tosas tienen mds probabilidad de tomar
malas decisiones de endeud nto.
“Somos mds propensos a tomar decisio-
nes en forma descuidada, rdapida y con
intuicién cuando vivimos éxitos, mien-
tras que, cuando fracasamos, somos méds
cuidadosos y concentrados”, explico.

® Evaluacién de jugadores de fitbol.
Arturo Rodriguez, académico de la Facul-
tad de Economia y Negocios de la Uni-
versidad de Chile, estudia como afecta el
resultado de un partido de fitbol en la
valoracién de los jugadores: cuando un
equipo gana, el valor de sus jugadores,
aunque no hayan incidido en el resulta-
do, es mayor que los jugadores del equi-

Rosario Macera. Edgar Kausel.

po perdedor. La investigacién considera
los partidos que se definen a penales.
“Aunque a los jugadores del equipo gana-
dor no les toque patearlos, serdn mas valo-
rados que los del equipo que perdié”, ex-
plica.

B Los trabajadores quieren mds que
dinero. Rosario Macera, académica de la
Facultad de Ciencias Econémicas y Em-
presariales de la Universidad de Los An-
des, centra su agenda de investigacién en
como estructurar compensaciones en el
mercado laboral desde la economia del
comportamiento. Su investigacién conclu-
ye que es falso que a los trabajadores s6lo
les gusta el dinero y les desagrada el esfuer-
zo, “les importa cudnto ganan sus compa-
neros, cudn desafiante sea su trabajo; si le
ponen metas (aunque no sean moneta-
rias), si hay reconocimiento ptiblico de su
productividad, entre otras”.

m Malas decisiones en entrevistas la-
borales. Edgar Kausel, profesor asistente
de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad Catdli-
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Fernando Lépez.

Mauricio Valle.

ca, investiga el rol de las entrevistas labo-
rales. “Se cree que entregan informacion
valiosa, pero la mayoria de las veces tien-
den a hacer peores las decisiones de con-
tratacion”, senala.

™ El impacto de los servicios financie-
ros en la salud mental. El estudio de Fer-
nando Lopez, académico de la Facultad
de Economia y Negocios de la Universi-
dad Alberto Hurtado, concluyé que “per-
sonas con seguro de terremoto tuvieron
una menor probabilidad (de al menos
50%) de desarrollar sintomas de Trastor-
no de Estrés Post-Traumdtico (TEPT) en
las dreas mds afectadas por un sismo”,

® Servicios médicos desafian res-
puesta precio-demanda. Mauricio Valle
académico de la Facultad de Economia y
Negocios de la Universidad Finis Terrae
(UFT), publicé un articulo que demuestra
que cuando la infoermacién para tomar
una decisién de compra de una atencién
médica es incompleta, las personas utili-
zan el tltimo precio pagado por un servi-
cio o producto similar para decidir.
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